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RESUMEN 
 
En el presente informe se realizará un estudio de pre 
factibilidad  de una página o plataforma web sobre viajes y vacaciones, 
utilizando la metodología lean-startup, cuya idea es el desarrollo de 
productos o servicios que tengan alto impacto en el mercado.  
La problemática a resolver es que los clientes a la hora de planificar un 
viaje o vacaciones  no siempre tienen información de todas las 
alternativas que nos puede brindar la web, lo que plantea ViajAppi es 
que con un presupuesto determinado, el cliente pueda elegir entre 
múltiples  opciones de paquetes turísticos que incluyan por lo menos 
estadía y forma de viajar. 
En el primer capítulo se plantearán los objetivos del proyecto, sus 
alcances y limitaciones, como también las normas y leyes que se asocian 
una posible implantación de la plataforma. En el segundo capítulo se 
realizará un estudio de mercado, en el cual se evaluará un modelo de 
negocios CANVAS y los diferentes análisis de oferta y demanda, así 
también se realizará un plan de acción de posicionamiento y lo más 
importante que los clientes conozcan la marca, sobre las 4 P del 
marketing combinado con un método de growth hacking. Luego en el 
capítulo 3 se van a definir los pertinentes estudios técnicos asociados al 
proyecto como, la localización y tamaño, y su organización humana. Por 
último se realizará un análisis económico financiero para determinar la 
viabilidad y aceptación del presente proyecto. 
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I. INTRODUCCION. 
 
Muchas veces a lo largo de la vida nace un impulso por 
conocer o disfrutar de lugares a lo largo del país y del mundo en los 
cuales podamos desconectarnos por completo de la rutina. Pueden ser 
lugares que ya conocemos o simplemente una nueva aventura por 
comenzar. 
En esta tesis el autor se enfocará en como poder realizar un viaje, unas 
vacaciones o simplemente viajes de trabajo, a través de una plataforma 
web, en la cual se puedan identificar ciertos puntos que son necesarios 
a la hora de tomar la iniciativa de viajar, como el dónde, cuándo y 
cuánto tiempo viajar, u otras alternativas que se logran obtener 
sabiendo cuanto es el presupuesto que desea gastar una persona. 
Utilizando una metodología de desarrollo de productos y servicios 
denominada Lean-Startup, cuya hipótesis es que las compañías 
Startup, puedan reducir todo tipo de riesgo de mercado y evitar la 
necesitad de grandes inversiones y gastos a la hora de lanzar un nuevo 
producto. 
Con esto que el cliente comprenda que con un presupuesto, tiene 
muchas opciones que puedan parecer llamativas para escoger una 
mejor opción de viajes. Por ejemplo con un presupuesto de 500.000 CLP 
puede ir al norte del país por 6 días a un hotel 3 estrellas, en avión.  
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Pero con el mismo presupuesto  el cliente también puede ir a Colombia 
por 5 noches a un hotel 5 estrellas. Así también múltiples opciones que 
se pueden obtener y dar a conocer al cliente. La idea es que entre todas 
las opciones posibles, se capte la más atractiva según el criterio de cada 
persona. 
Se abarcarán puntos importantes de estudio en este proyecto de pre 
factibilidad, análisis, evaluaciones e investigaciones en las áreas de 
mercado, técnico y económico-financiero. 
Los clientes que existen hoy en día están dispuestos a involucrarse en 
nuevas tendencias, saben mucho más de las tecnologías y 
habitualmente buscan información a través de la web, utilizan redes 
sociales como medio de comunicación y entretenimiento. 
Se conocerá cómo funcionan las entidades competentes con viajes o 
turismo, como hoteles, hostales, líneas aéreas, rent a car, destinos, 
entre otras. Para así evaluar la infinidad de opciones que existen a lo 
largo del mundo de los aspectos mencionados anteriormente y poder 
escoger la opción más interesante o llamativa desde el punto de vista del 
cliente. 
 
I.1 Importancia de resolver el problema. 
 
A la hora de planificar vacaciones, lo esencial es tener un 
presupuesto monetario para poder escoger las alternativas que puede 
tener un potencial cliente. La base de este presupuesto se utiliza 
principalmente en el medio de transporte en que una persona se mueve 
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de un lugar a otro, a que destino desea o espera llegar, también pueden 
incluir factores como fecha en la cual realiza el viaje, o  eventualmente 
sea conveniente rentar un auto para movilizarse de mejor manera en su 
destino y por ultimo tener en cuenta los días que desea vacacionar el 
cliente. 
Es trascendental para el cliente tener claro que es lo que cubre este 
presupuesto, para comenzar a especificar y planificar de mejor manera 
el viaje. En este proyecto se espera que con un presupuesto estimado, el 
cliente pueda elegir entre las diferentes opciones que tiene para poder 
vacacionar, saber que con 1000 dólares no solo puedes ir de vacaciones 
al sur de Chile en avión a un hotel 5 estrellas, con tours, etc. por 5 días, 
sino que también  puedes realizar un viaje a otro país como Brasil, 
rentar un auto y quedarte en un hostal por 8 días, u otras opciones que 
el cliente no imagina y que pueden llamar mucho su atención. 
Por lo tanto la contribución que deja el proyecto hacían los potenciales 
clientes es la siguiente: 
- No gastar ni más, ni menos del presupuesto que tienen pensado 
desembolsar los clientes. 
- Entregar interesantes alternativas de vacacionar a los clientes, y 
no solo las comunes. 
- Aumentar las opciones y alternativas, dependiendo de los gustos 
que tenga cada cliente. 
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I.2 Breve discusión bibliográfica.  
 
Así como crece exponencialmente la utilización o explotación de 
las tecnologías de la información, como páginas web, también el tema de 
viajes o de turismo a nivel mundial no se quedan atrás y va en aumento 
en todo sentido, cada año existe un incremento de lugares turísticos en 
todas las partes del mundo, así un agigantamiento de personas las 
cuales buscan destinos para viajar, con esto, un aumento en la oferta y 
la demanda. 
 
“¿Habrá suficiente oferta para semejante incremento en el número de 
viajeros? ¿Qué pasará en aquellas ciudades o lugares turísticos cuya 
oferta no puede ampliarse rápidamente?”1 
 
Actualmente, existe la generación “milennials” o “generación Y”,  
personas nacidas entre 1982 y 1994. La característica principal de este 
tipo de personas es que se adaptan de manera rápida a la tecnología y a 
sus cambios. Otra característica muy interesante es que suelen ser 
personas emprendedoras y creativas, aficionados de la tecnología del 
entrenamiento. Aman viajar y conocer el mundo, para poder subir  fotos 
a las redes sociales y cuando viajan buscan maximizar su presupuesto.2 
                                               
1Información  extraída de: https://www.logitravel.com/bloglogi/turismo-mundial-y-los-
problemas-de-la-gran-demanda-10091.html. a la fecha de: 12/06/2017. 
2 Información recopilada  de: https://www.clarin.com/entremujeres/carrera-y-dinero/baby-
boomers-generacion-millennials-centennials-generacion-perteneces_0_ByLAxzpEW.html a la fecha de: 
22/11/2017 
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FIGURA I.1: GENERACIONES 
Fuente: http://alexandrapereznova.blogspot.cl/ 
 
 
I.3  Contribución del trabajo. 
 
Suele ocurrir que al momento de planificar un viaje no se 
conoce con certeza las infinitas opciones de lugares a los cuales puedes 
ir, tampoco donde alojar ni menos que vuelo vas a tomar. ViajAppi 
contribuye a que el cliente tenga conocimiento de más alternativas, 
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muchos destinos, muchos vuelos, una infinidad de lugares donde alojar 
y otro tipo de gustos. Te entrega en tiempo real numerosos paquetes de 
viaje, teniendo el mismo presupuesto que tienes pensado gastar, ni más, 
ni menos. 
Para demostrar de mejor manera la contribución, se ha elaborado una 
tabla comparativa con variables como origen, destino, hotel, modo de 
viaje, y los precios respectivos para demostrar 5 opciones diferentes que 
puedes realizar con el mismo presupuesto. 
El presupuesto equivale a 1.100USD llevado a moneda nacional son 
aproximadamente 700.000.CLP 
La tabla solo muestra un pequeño fragmento de las innumerables 
opciones que tiene un cliente para poder realizar un viaje. Hay que tener 
en cuenta que  todo varía dependiendo del presupuesto, si optas por un 
presupuesto mayor, las opciones son mucho más increíbles y 
tentadoras, si lo disminuyes, las opciones que se tendrán de viaje 
claramente no serán la más esperadas, por eso se usó como 
presupuesto 1.100USD ya que es aproximadamente lo que se debería 
gastar en unas vacaciones que incluyen alojamiento y modo de 
transporte 
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TABLA I.1: OPCIONES DE VIAJE 
Fuente: Elaboración propia. 
 
La tabla refleja múltiples opciones que puedes realizar con un 
presupuesto de 1.100USD,  se pueden formar diferentes paquetes de 
viaje, todos bastante llamativos para vacacionar o viajar por negocio, 
placer o descanso.  Por ejemplo, en el caso del paquete de Chile-España, 
se da la opción que sea un viaje de negocios ya que solo será por 3 
noches la estadía en el Hotel. Pero en el caso de Santiago-Chiloé el 
número de personas aumenta, como así los días, hasta alcanza para 
poder rentar un auto por los días que el cliente este en la ciudad de 
Chiloé. 
De la misma forma que se obtuvieron estos paquetes de viajes, existen 
mucho más alternativas que puedan ser aún más llamativas para el 
cliente potencial. Gracias a estas opciones se debe tomar una enorme 
relevancia del proyecto, ya que todas las plataformas de búsqueda de 
precios y paquetes turísticos obligan al cliente dar información en base 
a dónde quiere ir. En cambio lo que realiza ViajAppi es brindar opciones 
de viaje bajo el presupuesto que tenga pensado gastar, aumentando el 
alcance de hoteles y lugares donde pueda vacacionar el cliente. 
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I.4 Objetivos 
I.4.1 Objetivos generales. 
 
 “Desarrollar los estudios pertinentes para la elaboración de 
una plataforma web, principalmente para la realización y planificación 
de vacaciones en familia o individuales, con el fin de clasificar diferentes 
opciones y alternativas a la hora tomar una decisión, bajo el 
presupuesto que desee gastar el consumidor.” 
 
I.4.2 Objetivos específicos. 
 
- Proponer al cliente diferentes opciones de paquetes de viaje que 
puedan incluir estadía, medio de transporte, destino, renta de auto, 
fecha de viaje, etc. 
- Comparar precios de las diferentes entidades nombradas en el punto 
anterior. 
- Sistematizar la recolección de datos obtenidos en las encuestas y 
entrevistar realizadas a lo largo del estudio. 
- Valorizar los datos obtenidos en las entrevistas. 
- Elaborar y esquematizar la plataforma web. 
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I.5 Limitaciones y alcances del proyecto. 
I.5.1 Limitaciones. 
 
- El tiempo de duración del proyecto comprende únicamente al 
estudio de pre factibilidad. 
- El tiempo de recolección de información comprende un periodo de 
9 meses. 
- No se considerará la implementación del proyecto. 
- Solo se estudiaran los rubros de alojamiento, vuelos y 
competidores. 
- Solo se cuenta con personal de TI y gerencial. 
- Poca disponibilidad de expertos. 
 
I.5.2 Alcances. 
 
- El presente estudio explorara el mercado de viajes, vacaciones y 
turismo, con el fin de crear una plataforma para ayudar a 
planificar un viaje. 
- Excelente profesional capacitado para elaboración de plataforma 
web. 
- No se considera la realización de la plataforma. 
- Presentar en escrito un documento formal del proyecto. 
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I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto. 
  
Existen diferentes normas y leyes que hay que cumplir para 
poder realizar un sitio web, cabe destacar que es esencial cumplir con 
cada una de ellas ya que puede ser muy costoso resolver un problema 
de esta índole. A continuación veremos qué tipos de normas afectan a 
los sitios web:  
- instructivos presidenciales (determinan las políticas generales que 
se deben cumplir en el área de los sitios web por ejemplo la 
regulación de la publicidad para que los servicios de información 
tengan mayor transparencia).  
- Leyes (abarcan diferentes temas que afectan a la operación de las 
plataformas por ejemplo, la protección de la privacidad de los 
datos personales).  
- Decretos supremos (son emitidos por entidades dependientes del 
poder ejecutivo por ejemplo, el decreto sobre estándares que 
deben ser cumplidos por lo sitios web).  
- Guías de aplicación (guías de accesibilidad para discapacitados). 
También las leyes para poder tener una página web que sea vigente en 
el país son:  
- Tener domicilio en Chile. 
- Informar la iniciación de actividades a la Gobernación Provincial o 
Regional. 
- Acreditar la inscripción en el Registro de Dominio.cl NIC Chile e 
informar la frecuencia de actualizaciones.  
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- Indicar el nombre y domicilio del propietario o concesionario, o 
representante legal en la página en un lugar destacado y hacer un 
depósito legal mixto en la Biblioteca Nacional.  
 
El dominio de ViajAppi está disponible para ser utilizado en el mercado 
de páginas web, siendo la posible dirección de la página 
http://www.viajappi.com. 
 
I.7 Organización y presentación de este trabajo. 
 
En este proyecto se llevarán a cabo diferentes investigaciones 
para el estudio de una pre factibilidad en una plataforma web 
competente en viajes. A partir del segundo capítulo se hará un análisis 
del estudio de mercado principalmente  en cada punto importante, como 
el análisis de la oportunidad, oferta-demanda y estratégico.  
Se verá el modelo de negocios CANVAS y lo importante que puede llegar 
a ser la propuesta de valor de una empresa. Se observará y analizará el 
juego que hay entre la oferta y la demanda, además de un plan de 
marketing con principales objetivos en un posible posicionamiento 
dentro del mercado. 
El estudio técnico será un fiel reflejo de lo que trata fundamentar el 
proyecto, ya que se realiza una estimación de todos los puntos críticos, 
como la localización y tamaño óptimo que comprenden la evaluación del 
lugar específico donde se llevará a cabo proceder y ejecutar el proyecto, 
también así el tamaño que tendrá este, que define cuantos son los 
12 
 
recursos claves, la descripción de los procesos, hasta llegar a una 
posible plataforma y todos los factores que influyen para su perfecto 
funcionamiento. 
Para concluir, se efectuarán los estudios correspondientes al ámbito 
económico y financiero, todas las inversiones y costos relacionados al 
proyecto, llevados a un flujo de caja que determinará la viabilidad del 
presente proyecto. Evaluando diferentes alternativas posibles, para una 
mejor ejecución de los recursos monetarios que puedan afectar. 
Se realizarán las conclusiones pertinentes, de todos los estudios por los 
cuales se encamino para llegar a la realización del proyecto, sin dejar de 
lado la parte más importante que es la viabilidad económica. 
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II. ESTUDIO DE MERCADO 
II.1 Análisis de la oportunidad. 
 Para comenzar a analizar la oportunidad de negocio que se 
ha descrito en esta tesis, se muestra a continuación el modelo de 
negocios CANVAS con el cual se espera validar los 9 puntos de este: 
segmento de clientes, propuesta de valor, canales, relación con el 
cliente, fuentes de ingreso, recursos clave, actividades clave, 
asociaciones claves y estructura de costes.  
FIGURA II.2: MODELO CANVAS 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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Los puntos del modelo de negocios que representan la figura 2, han sido 
completados y validados a través de encuestas y entrevistas a diferentes 
personas a lo largo del país y también a entidades como hoteles, 
hostales, rent a car y aerolíneas.  
En el segmento de clientes cabe destacar que el volumen de la oferta es 
muy amplio por lo cual se crea un mercado de masas, esto a nivel 
mundial, ya que se espera llegar fuera del país con el proyecto, lo ideal 
es que represente a personas desde los 18 a 60 años esperando mayor 
venta en personas superiores a las 25 años ya que estos tienen mayores 
ingresos monetarios. 
La propuesta de valor que entrega ViajAppi a los potenciales clientes es 
la entrega de múltiples opciones de viajes, ya sean vacaciones o viajes 
turísticos, solo ingresando el presupuesto que tengan pensado gastar, 
siendo el cliente quien pueda planificar de mejor manera el sin fin de 
opciones que existen o que puede realizar con un presupuesto 
predeterminado. Entregando una mejor organización para tus viajes sin 
gastar un peso más de lo que ya presupuestaste con anterioridad. 
Los canales con los cuales se pretende llegar al cliente es a través de 
publicidad por medio de las redes sociales como Facebook, Instagram, 
Twitter, etc., también a través de la publicidad de boca a boca y la 
misma página web. 
Se pretende que el cliente interaccione con ViajAppi a través de los 
canales mencionados anteriormente captando su atención, así creando 
una fidelización a la hora de utilizar la plataforma, con esto escuchar y 
entender lo que siente el cliente y formar un tipo de creación colectiva 
para el mejoramiento de la plataforma. 
15 
 
La fuente de ingresos será a través de comisión por venta, esto se 
cobrara a las diferentes entidades con las cuales se registre una venta 
por parte de la plataforma. En el caso del sector turístico, el proveedor 
suele fijar un precio mínimo de venta, sobre el que ofrece una comisión 
por venta al canal de distribución (o intermediario). Así, suele ser 
habitual ceder entre un 5 y un 15%, en algunos casos hasta un 33% de 
comisión a los mismos. Por ejemplo, puede ofrecer un 10% a una 
agencia de viajes minorista y un 5% a una agencia de viajes mayorista. 
En el caso de las aerolíneas, las comisiones fluctúan entre un 1 y 8% 
por comisión. 
Con respecto a los recursos claves, los principales que participan hasta 
el momento en ViajAppi son: ingeniero informático a cargo de la creación 
de la plataforma, de programar y diseñar, y el gerente que realizará los 
estudios pertinentes. 
La principal actividad que realiza ViajAppi es tener un meta-buscador el 
cual entrega diferentes opciones para realizar un viaje bien organizado 
para tus vacaciones. Esto incluye diferentes filtros a la hora de realizar 
la búsqueda. Entre estos esta la inclusión de paquetes como modo de 
alojamiento y medio de transporte. 
Para realizar este proyecto los principales socios claves, son el ingeniero 
civil industrial a cargo de proyecto y todos los estudios relacionados. Un 
ingeniero informático, a cargo de mantención y creación de la web 
Se estima que los principales costes que tendrá la empresa serán en 
sueldos, creación y mantención de la plataforma web, y también se 
puede incluir en costos variables, una posible publicidad, para dar a 
conocer la plataforma web.  
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Las encuestas realizadas para obtener información fueron a través de 
las redes sociales, principalmente vía Facebook, en una aplicación 
integrada en este sitio llamada “Encuesta”, la cantidad de personas que 
realizaron la encuesta fueron 55 personas, en dos entrevistas diferentes, 
la figura 3 solo representa una de ellas, no obstante, si bien es solo esta 
representa a ambas entrevistas. Las preguntas que se realizaron en las 
encuestas, fueron si utilizaban los clientes las redes sociales para 
planificar viajes, si usan páginas web para planificar viajes, cuales son 
estas plataformas o si han comprado paquetes y otras preguntas de 
menos interés para los análisis.  
Se mostrarán los resultados de alguna de las preguntas de la encuesta, 
las cuales validan en algunos aspectos el modelo de negocios CANVAS. 
FIGURA II.3: ENCUESTA 
Fuente: Elaboración propia 
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Otras respuestas de las entrevistas fueron referentes a las plataformas 
que utilizaban para planificar los viajes, y las respuestas fueron las 
esperadas, se vieron nombres como trivago, booking, airbnb, despegar, 
tripadvisor, etc. Los presupuesto que gastan los entrevistados fluctuan 
entre los 100.000 CLP y 1.000.000 CLP. 
 
II.2 Análisis de la oferta. 
 
Nuestra competencia está enfocada a ofrecer paquetes 
turísticos en general como: reservar boletos de cualquier tipo de 
transporte, reserva de habitaciones hotelera y no hoteleras, alquiler de 
autos y venta de paquetes turísticos. 
Como ya sabemos lo que ViajAppi ofrece es un servicio que se 
desempeña en el tema de viajes, principalmente en la entrega de una 
lista de opciones para tus vacaciones, solo ingresando el presupuesto 
que tienes destinado a gastar. Se trata de entregar una propuesta de 
valor distinta a las diferentes empresas competentes en este tema, no 
obstante existirá competencia a la hora de programar unas vacaciones 
en las diferentes páginas web. Esto quiere decir que se espera competir 
con las grandes empresas a nivel mundial competentes con el tema de 
viaje o turismo. 
El tipo de oferta que se crea a la hora de introducirnos al mercado es la 
oferta oligopólica, esto quiere decir que el mercado es controlado solo 
por algunas empresas especialistas en viaje como trivago, despegar, 
booking, kayak, entre otros.  
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Datos de la competencia. 
Trivago  
- 1.000.000 de hoteles Aprox. Por todo el mundo. 
- Recibe 120.000.000 visitas al mes. 
- Tiene 55 plataformas internacionales. 
 
Booking  
- Tiene un total de 1.534.024 alojamientos alrededor del mundo. 
- 860.482 alquileres vacacionales. 
- Tiene 123.273 destinos. 
- Abarca 229 países. 
- Cuenta con 198 oficinas repartidas en 70 países diferentes. 
 
Despegar 
- Presencia en 21 países. 
- Agencia número 1 en América. 
 
Tripadvisor 
- 280 millones de visitas mensuales. 
- 200 sitios para ofrecer. 
- Foro de 500 millones de opiniones auténticas de viajeros. 
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TABLA II.2: COMPETIDORES 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 
II.3 Análisis de la demanda. 
 
Teniendo en cuenta que la demanda es un conjunto de 
atributos, valores, servicios y productos que el mercado, siendo nuestro 
público objetivo las personas, requieren a los operadores turísticos para 
satisfacer determinadas necesidades de esparcimiento, ofreciendo 
productos y servicios que supone además la existencia de un conjunto 
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de espacios geográficos y lugares donde se realizan estos servicios, todo 
lo cual sucede en el marco de un libre juego de oferta y demanda entre 
la inmensa población de personas las cuales desean viajar y todas las 
entidades que pretender ofertar un mejor servicio o producto para esta 
demanda tan grande a nivel mundial. 
Es importante destacar ciertos puntos que pueden variar la demanda 
así como la oferta y la relación que existe entre ambas. Esto se ve 
reflejado por los puntos que vamos a mencionar a continuación. 
Un incremento de los precios en las grandes ciudades más demandadas 
por los turistas, en particular de los hoteles. Esto sostiene que en el 
futuro podemos ver aparecer una nueva clase de especuladores, que 
sean capaces de revender pasajes, estadías en hoteles e incluso en el 
arriendo de autos. 
Aparición cada vez más usual de las listas de espera, en particular en 
aquellos lugares que, por razones ecológicas, no pueden soportar 
masivas afluencias de público. Un caso muy interesante es Machu 
Picchu y el Camino del Inca, en Cusco, Perú. Desde hace varios años, 
las autoridades están estableciendo límites cada vez más estrictos en la 
cantidad de turistas que pueden llegar al lugar. Como resultado, hay 
que comprar los tours con antelación y a precios muy superiores que en 
años anteriores. 
La aparición de nuevos destinos turísticos, en particular en los países 
en desarrollo, debido a la saturación de que ya son explotados 
actualmente. 
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En el año 2007, se estimó que al menos 800 millones de personas se 
desplazaron en viajes internacionales. Pero para 2020 se espera que 
1600 millones de turistas se trasladen por todo el mundo.  
En el año 2016 cerca de 1000 millones de personas se trasladaron a 
distintos destinos del planeta. 
Los países más visitados en el 2016 
 
TABLA II.3: TOP TEN PAISES 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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II.4 Análisis estratégico. 
 
II.4.1  Misión y visión de la empresa. 
 
Misión:  
Trabajar con dedicación y pasión para resolver una 
problemática común referente a viajes y entregar una  lista con 
numerosas alternativas para los viajeros. 
Visión: 
Ser la plataforma web competente en viajes y turismo líder e 
innovadora en búsquedas de destinos, hoteles y vuelos del mercado.  
  
 
II.4.2 Análisis FODA. 
 
Desde el punto de vista de ViajAppi se realizará un análisis 
FODA con el fin de determinar, identificar  y medir los puntos fuertes y 
débiles, las oportunidades y amenazas de la empresa. 
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II.4.2.1 Análisis externo  
 Amenazas. 
 
- Existe bastante competencia de empresas  que ofrecen un 
servicio similar al que ofrece ViajAppi. 
- ViajAppi está limitado con respecto a los recursos 
financieros para poder invertir  y así obtener más 
participación en el mercado. 
 
 Oportunidades. 
 
- Existe harta demanda para el uso del servicio. 
- Crecimiento del mercado. 
- Aumento de ventas vía web. 
 
II.4.2.2 Análisis interno 
 Debilidades. 
 
- Falta de tecnología. 
- Atraso en investigación y desarrollo. 
 
 Fortalezas. 
 
- Mentalidad proactiva y abierta a las nuevas tendencias. 
- Nueva forma de programar viajes o vacaciones. 
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En conclusión, en la parte externa del análisis FODA, la principal 
amenaza es la gran competencia que existe en el mercado, no obstante, 
esta se contrarresta con las oportunidades, ya que la demanda también 
es muy elevada. En la parte interna del análisis, si bien faltan 
tecnologías y un atraso en la investigación, la mentalidad de los 
creadores de la empresa Startup es proactiva y no se quedarán de 
brazos cruzados, lo que significa que se trabajará de buena manera 
hasta lograr los objetivos. 
Entorno general y especifico de la industria de viajes. 
FIGURA II.4: ANALISIS DEL MICRO Y MACRO ENTONRO 
                Fuente: quieroapuntes.com 
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Análisis del entorno general o macro entorno: 
Para analizar el macro entorno de ViajAppi, se va a realizar un 
análisis PESTEL de la compañía. Instrumento de planificación 
estratégica, que abarca los factores externos de una empresa, los 
principales factores son el político, económico, social, tecnológico, 
ecológico y legal. 
 
PESTEL 
Factores Políticos. 
- Globalización. (oportunidad) 
- Regirse bajo las políticas gubernamentales de los actuales 
gobiernos. (oportunidad y amenaza) 
- Clima político relativamente estable en el mundo. 
(oportunidad) 
- Protección de los consumidores y comercio electrónico. 
(oportunidad) 
 
Factores Económicos. 
- Estabilidad económica en la mayoría de los mercados 
principales. (oportunidad) 
- Fácil acceso a los recursos. (oportunidad) 
- Fluctuaciones de precios. (oportunidad y amenaza) 
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Factores Sociales. 
- Aumento en el uso de las redes sociales. (oportunidad) 
- Gran diversidad de usuarios. (oportunidad) 
- Aumento de la compra en línea. (oportunidad) 
 
Factores Tecnológicos. 
- Creciente acceso a internet en los países en vías de 
desarrollo. (oportunidad) 
- Crecimiento exponencial de tecnologías y ventas online. 
(oportunidad) 
 
Factores Ambientales (ecológicos). 
- Difusión global del ecologismo. (oportunidad) 
- Negocio sostenible. (oportunidad) 
- Página web sin afectar el medio ambiente. (oportunidad) 
 
Factores Legales. 
- Regulación sobre la privacidad de usuarios en línea. 
(oportunidad) 
- Existen derechos de propiedad intelectual. (oportunidad) 
 
Luego de estudiar los distintos factores que afectan al macro entorno de 
una industria, en este caso sobre el turismo y agencias de viajes, es 
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pertinente concluir que el negocio es muy rentable y llamativo, ya que la 
mayoría de los ámbitos mencionados en cada factor son oportunidades 
para las empresas que quieran introducirse en el rubro. Y las amenazas 
pasan a segundo plano por ser insignificantes o muy bajas a la hora de 
plantear el presente análisis. Estos asuntos dan una mejor visión desde 
el punto de vista de ViajAppi para atreverse a competir en el mercado. 
 
 
Análisis del entorno especifico o micro entorno: 
 
Para formular un análisis del micro entorno se realizará un 
análisis de las 5 fuerzas de Porter. Modelo elaborado por el ingeniero y 
profesor Michael Porter de la escuela de negocios Harvard, es una 
herramienta de gestión para comprender el entorno específico que tiene 
una industria, las fuerzas son: poder de negociación con los clientes, 
poder de negociación con los proveedores, amenaza de nuevos 
competidores, amenaza de productos sustitutos y rivalidad entre los 
competidores. A continuación se realizará el análisis de las 5 fuerzas de 
Porter sobre la industria de las agencias de viaje. 
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Poder de Negociación de los Clientes.  
 
- Existe poder de negociación con el cliente, en distintas 
entidades, por ejemplo en hoteles. 
- Información disponible para los clientes. 
- Compran todo tipo de servicio turístico y de vacaciones. 
- Decisión de compra debido a los precios y cualidades. 
 
Poder de Negociación de los Proveedores. 
 
- Los proveedores ofrecen sus servicios para poder desarrollar 
su actividad principal. 
- Se propone ganancias o comisiones tras mutuo acuerdo.  
- Facilidad para sustituir el servicio. 
 
Amenaza de Nuevos Competidores. 
- Diferenciación de la marca. 
- Ventajas tecnológicas. 
- Amenaza media de entrada de nuevos competidores. 
 
 
 
Amenaza de Productos Sustitutos.  
- Muchas agencias de viajes en el mercado. 
- Tasa de crecimiento en el sector de viajes. 
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- Calidad del servicio sustituto. 
- Disponibilidad de servicios. 
Rivalidad Entre Competidores. 
- Condiciones de costos. 
- Tamaño de las agencias. 
- Diferenciación del servicio. 
 
Luego de realizar el análisis de las 5 fuerzas de Porter, se puede concluir 
que a través de este análisis ViajAppi puede desarrollar una ventaja 
competitiva, respecto a los rivales y entender mejor la dinámica que 
fluye en la industria y cuál es la posición de la página en ella. Si bien el 
mercado de las agencias de viaje tienen una influencia muy grande 
dentro de todos sus aspecto, ya que los competidores son muy variados 
en la industria al igual que los proveedores, lo cuales son 
principalmente hoteles y aerolíneas, hacen que la posición estratégica de 
ViajAppi depende solo de sí mismo. También puede existir la 
incorporación de nuevos entrantes que pueden afectar a las empresas 
que quieran agenciarse dentro de este rubro. Se deja en claro tras el 
análisis que influye la calidad de servicio que ofrece una entidad en 
particular, mientras mejor sea su estructura, más rentable puede llegar 
a ser y mejor posición va a tener dentro de mercado actual de agencias 
de viaje. 
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II.5  Plan de marketing. 
 
4 P del marketing 
Plan de marketing Growth Hacking, para una Startup. 
Para la formulación del plan de marketing se aplicará el 
método Growth Hacking, el cual busca como principal objetivo el 
crecimiento. Cada decisión o movimiento estará enfocado en hacer 
crecer la empresa startup, La idea de este plan de marketing es 
conseguir más beneficios por menos dinero. El Growth Hacking utiliza 
todas las herramientas digitales, principalmente todo aquello que es 
gratuito, se convierte en los mejores aliados para las estrategias de 
marketing. 
Producto 
El producto, servicio o en si la marca ViajAppi es nuevo en el 
mercado, que entrará de forma innovadora, brindando una nueva 
manera de organizar viajes solo ingresando el presupuesto que el cliente 
esté dispuesto a gastar, ofreciendo diferentes paquetes de viajes. Estos 
paquetes pueden incluir estadía y vuelos. Con diferentes destinos y 
diferentes hoteles. A través de una página dinámica y fácil de usar. Muy 
amigable con los potenciales clientes. Lo importante es que la misma 
plataforma web, se haga publicidad por sí misma, a través de su buena 
aceptación por parte de los usuarios. El producto es un buen candidato 
para ser lanzado al mercado. 
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Consumidor 
El consumidor forma parte de la Generación X (1961-1981)  y la 
Generación Y (1981-1996), manejan  las tecnologías actuales en todo 
momento, sobre todo los recursos que entrega la web, que por cierto es 
muy amplia. Las redes sociales como Facebook, Instagram y Twitter son 
muy comunes para ellos, por lo que los principales trucos creativos para 
captar a los potenciales clientes, serán a través estos medios de 
comunicación. Lo primero es que desde las redes sociales se creen 
promociones para obtener información de los usuarios y puedan 
compartir estas promociones a amigos, familiares u otros, con esto que 
ingresen a la página web. 
 Luego de que ingresen a la plataforma de ViajAppi, llamará su atención, 
ya que en la página encontrarán el motor de búsqueda de viajes, en el 
cual comenzarán a interactuar, aplicando diferentes precios o 
presupuestos y lograrán ver las múltiples opciones que este motor de 
búsqueda arrojará, la primera vista de la página también contendrá un 
video marketing explicativo de cómo funciona la página (la promoción de 
las redes sociales, también incluirá este video).  
 
 
Objetivos  
- Despertar el interés de los clientes potenciales al cabo de un 
mes. 
- Conseguir 1000 visitas en el primer mes. 
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- Enviar mails a todas las entidades de alojamientos y vuelos 
posibles.   
- 50 emails diarios. 
- Difundir la marca por todo el país al cabo del primer 
semestre. 
- Asociarse a una Startup que pueda ayudar a evolucionar el 
conocimiento de la marca por parte de los clientes. 
 
Precio 
El precio del servicio es relativo, todo depende de cuanto sea el 
presupuesto de cada cliente, y cuáles son sus requerimientos a la hora 
de escoger que variables desea que se incluyan el su presupuesto. El 
presupuesto promedio por persona es de aproximadamente 550.000 
CLP. Las ganancias, serán por parte de los alojamientos y aerolíneas las 
que brindarán un porcentaje de sus ventas a la página por publicitar su 
entidad. 
CPC (coste por click) = 146 CLP, CPL (coste por like) = 197 CLP. 
Plaza 
La forma de distribuir al mercado la marca del servicio que 
ofrece ViajAppi será a través de las redes sociales, foros de viajeros, 
blogs y por la misma página web. 
Esta distribución será por parte de los mismos usuarios que harán 
parte de la publicidad boca a boca, esto ayudará a optimizar recursos 
monetarios en publicidad 
Promoción  
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Para promocionar, en la primera parte para comenzar se 
utilizará la función compartir en las redes sociales, esperando una gran 
aceptación y expansión por parte de este medio masivo de comunicación 
y entretención, incluyendo también los videos marketing. Como se 
muestra en la figura. Este método se llama compartir. 
FIGURA II.5: PROMOCION 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Otro método que utilizaremos es enviar mensajes a los clientes, 
demostrando la diferencia que existe entre de ViajAppi y los rivales, con 
un mensaje que dé a entender a los usuarios que solo con un 
presupuesto el cliente tiene miles de opciones para vacacionar, en vez de 
buscar hoteles, aerolíneas y otros servicios uno por uno. Incrementando 
su presupuesto o calculándolo después. 
Se realizarán foros de opinión en la página, y la fan page de ViajAppi, 
comentará en todos los foros posibles competentes con viajes y 
vacaciones. Así incrementar la visualización por parte de las personas.  
Otra forma es contactar a Startups que estén introduciéndose de igual 
manera que ViajAppi y realizar publicidad a ellos a cambio que ellos nos 
hagan publicidad con sus clientes. 
En síntesis, usar todas las herramientas de marketing de Growth 
Hacking para optimizar los costos en publicidad. Usando muy 
fuertemente las redes sociales como primeros aliados para dar a conocer 
la marca y la plataforma web. 
Las métricas que se utilizaran para medir los aspectos del plan de 
marketing son: utilizar un ratio de conversión (respecto al número de 
ventas en comparación con el número de visitas a la página web), 
numero de interacciones en las redes sociales (recolectar el número de 
comentarios, numero de likes, etc.), referente a las visitas (número de 
visitas, tiempo de visitas, etc.) y ver el costo por obtener un registro en 
la web. 
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II.6 Estrategia de negocios. 
 
Teniendo en cuenta que el uso de las tecnologías de la 
información está creciendo exponencialmente, así como también el 
incremento que existe en el área de turismo, viajes y vacaciones. Se 
puede tomar en consideración que el ingreso a este mercado es 
potencialmente llamativo, más aun con una propuesta de valor diferente 
a la que ofrecen todas las entidades que se han mencionado como oferta 
para los clientes en este capítulo. 
Para definir la estrategia de negocios se van a plantear dos tipos de 
estrategias, y los objetivos que se desean cumplir. Las cuales se verán a 
continuación. 
 
Objetivos de posicionamiento. 
 
-Introducir a ViajAppi en el mercado de viajes en un mediano plazo. 
-Competir par a par con las grandes entidades competentes en viaje. 
-Alcanzar un mayor alcance a nivel nacional e internacional. 
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Objetivos de ventas. 
-  Aumentar ventas en un 25% anualmente 
-Superar 900 ventas a lo largo de los próximos 12 meses. 
Objetivos de rentabilidad. 
-Alcanzar una rentabilidad de un 35% al cabo de 18 meses. 
-Mejorar la rentabilidad económica y financiera. 
Horizonte de 1 a 5 años. 
 
 
Elaboración y selección de estrategias 
Estrategias para la promoción online y posicionamiento. 
 
- Crear una Página Web atractiva y dinámica.  
- Participar activamente en las Redes Sociales en las que se 
encuentre nuestro mercado. 
- Crear Video Marketing. 
- Usar aplicaciones móviles para promocionarse a través de 
anuncios. 
 
 
  
Estrategias para el servicio. 
 
37 
 
- Crear un programa de Fidelización de Clientes. 
 
- Hacer participar a los clientes en un blog que incorpore la 
página. 
 
- Ofrecerle servicios adicionales que incrementen su 
experiencia de marca contigo. 
 
- Realizar encuestas periódicas y fijas para medir el nivel de 
satisfacción del cliente. 
 
Se espera que con estas estrategias ViajAppi pueda darse a conocer en 
el mercado y que los clientes sepan que es lo que la marca quiere ofrecer 
a diferencia de las competencias. 
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III. ESTUDIO TECNICO 
 
III.1 Análisis y determinación de la localización optima del 
proyecto. 
 
Para determinar la localización óptima del proyecto ViajAppi, 
se han determinados dos lugares por parte del creador de la empresa, 
los cuales tienen ciertas ventajas a la hora de tomar una determinación 
de localización. El primer lugar estipulado queda ubicado en la comuna 
de Puente Alto, precisamente en Troncal San Francisco 3072, una casa 
común y corriente. El segundo lugar está ubicado en la comuna de 
Providencia, precisamente en Antonio Varas 880, donde existe un 
establecimiento de la Universidad Andrés Bello. 
Ambos lugares son llamativos a la hora de realizar el proyecto pero con 
un método cualitativo por puntos se da la elección de solo uno de ellos. 
Las variables que se tomarán en cuenta para tomar la decisión final de 
la localización son: materia prima disponible, cercanía que existe con el 
mercado, costo de los insumos, clima y finalmente el tema más 
relevante que es la mano de obra o los recursos humanos que se 
necesitan para llevar a cabo el proyecto. 
A continuación en la tabla se demuestra a través del método cualitativo 
por puntos la localización donde se realizará el proyecto. Se define como 
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“Zona A” a la dirección Troncal San Francisco 3072 comuna de Puente 
Alto, y como “Zona B” a la dirección Antonio Varas 880, comuna de 
Providencia. 
 
TABLA III.4: MÉTODO CUALITATIVO POR PUNTOS 
 
FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 
 
Se establece la calificación mediante la importancia que tiene para 
ViajApp cada uno de los puntos mencionados anteriormente y se toma 
la decisión con respecto a la ponderación total de cada una de las zonas 
(a y b). En conclusión ya que la Zona A obtuvo una ponderación de 6,65 
en comparación con la ponderación de la Zona B que es de 6,25, será 
elegida como el lugar en donde se localizará el lugar donde se llevará a 
cabo el proyecto. Tomando un rol fundamental la mano de obra, esto ya 
que el ingeniero a cargo de realizar la página web y el fundador de la 
idea de la página residen cerca del lugar escogido. 
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III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto. 
 
Ya que ViajAppi no vende un producto si no lo que hace es 
ofrecer un servicio, no es posible cuantificar lo que se desea producir, no 
obstante, queda en claro que al ser un servicio digital, cuenta con una 
página web disponible para cualquier persona o entidad que desee 
utilizarla cuantas veces quiera. Es importante tener una página la cual 
al momento de utilizarla no se caiga y sea expedita todo el tiempo, fácil 
de usar y poder realizar cualquier transacción en pocos pasos. Esto es 
para poder satisfacer la gran demanda que tiene el mundo de los viajes 
y vacaciones a nivel mundial, el cual crece exponencialmente cada año. 
El factor determinante más importante del proyecto en sí, es la demanda 
que existe hoy en día en el tema de viajes que rodea aproximadamente 
en los 1200 millones de personas al año que se mueven alrededor del 
mundo. Con esto un incremento anual que fluctúa entre 3,5 y 4,5 %. 
Con la importante demanda que existe hoy en día el proyecto a realizar 
puede ser muy amplio, pero para poner en marcha el desafío primero se 
realizará un proyecto más localizado, partiendo en un área específica y 
no abarcar toda la demanda que existe a nivel mundial. 
En cuanto a los “insumos” que lleva este proyecto, se puede decir que 
son principalmente base de datos e información de diferentes entidades 
competentes en viaje. Sin dejar de lado todos los insumos que competen 
a la hora de poder realizar el proyecto, a esto se refiere insumos como 
mercadeo, diseño gráfico, redacción publicitaria y producción 
audiovisual. 
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Se espera crear un buscador asociado a todos las potenciales páginas 
que puedan brindar información en tiempo real. 
Referente  al equipo, maquinaria y tecnología de esta oportunidad de 
negocio se cuenta con un especialista en creación de páginas web, 
específicamente un ingeniero civil informático, un ingeniero civil 
industrial, un ingeniero en administración de empresas, un relacionador 
público, un ingeniero en turismo y un ingeniero en marketing. 
El presente proyecto se llevará a cabo en una oficina, en la cual puedan 
acceder cómodamente las personas mencionadas en el párrafo anterior, 
compuesto por equipos y maquinarias de trabajo, baños, cocina, y set 
de piezas donde se trabajará de manera adecuada y eficiente. 
 
III.3 Identificación y descripción del proceso. 
 
Descripción del servicio 
El servicio será una aplicación web la cual busque o tenga un 
buscador de precios de diferentes entidades competentes con turismo 
y/o vacaciones (hoteles, aerolíneas, rent a car, etc.) que pretende 
comparar sus precios para dar a conocer la mejor alternativa en tiempo 
real. Un servicio de sitio web que son gratuito para los usuarios, el cual 
se financia con comisiones por ventas y también por publicidad. 
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Descripción del proceso 
FIGURA III.6: PROCESOS 
 
FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 
 
En el estado inicial del proceso, contamos con insumos y suministros, 
que forman a ser parte fundamental y necesaria para realizar el proceso 
de transformación. Con respecto a los insumos y suministros tenemos: 
- Planta u oficina donde se lleva a cabo la elaboración de la 
aplicación web.(todo lo que contempla una oficina) 
- Escritorios y sillas. 
- Aparatos tecnológicos como Computadores, Notebook, entre 
otros. 
- Software. 
- Base de datos.  
 
En el proceso de transformación, lo vamos a dividir en tres partes, 
primero el proceso en sí, y se define como el conjunto de operaciones 
que van a realizar los especialistas en TI para la creación de la página 
web. Segundo, el equipo productivo, esto es el conjunto de maquinaria e 
instalaciones necesarias del proyecto que son principalmente, los 
computadores, notebook y programas o software que son fundamentales 
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a la hora de comenzar con el proyecto. Por último la organización, que 
son los elementos humanos necesarios para realizar el proceso 
productivo, que se compone por: gerente general, ingeniero civil 
informático, RRPP, un ingeniero en turismo y una persona capacitada 
con recursos intelectuales innovadores de turismo. 
Luego de combinar, los insumos y suministros (estado inicial) con el 
proceso de transformación de estos, se obtiene lo que llamamos 
“Producto Final”. 
El producto final es la Aplicación web o sitio web de ViajAppi, un 
servicio listo para entrar a competir en el mercado con diferentes 
entidades relacionadas con turismo y viaje. 
 
Clasificación de los procesos del negocio 
 
- Núcleo: los servicios básicos que el cliente recibe, es la entrega de 
una base de datos la cual entrega información en tiempo real de 
hoteles, aerolíneas, rent a car. Para tomar la mejor opción según 
el tipo de requerimientos del cliente. 
 
- Soporte: desarrollo y mantenimiento de persona, de las 
tecnologías de la información y de la oficina, seguridad y 
actividades legales respectivas al tipo de proyecto que se está 
realizando. 
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- Gerencial: proporcionar, desarrollar y entregar información a los 
clientes sobre el negocio, posicionar a ViajAppi en el mercado, con 
el fin de expandir la empresa con nuevos inversionistas, y 
preparar metas de crecimiento a mediano o largo plazo. 
 
III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto. 
 
La constitución legal de ViajAppi será sobre una SPA 
(sociedad por acciones), siendo el único socio accionista en un 
principio, Nicolás Gabriel Ugarte Duarte el cual va ser el 
representante legal de la empresa. 
Para términos de transparencia, se ve el nombre, domicilio, objeto 
social, capital y administración de esta SPA. 
Nombre o razón social: ViajAppi SPA 
Domicilio: Troncal San Francisco 3072, comuna de Puente Alto, 
RM, Chile. 
Objeto Social: el objeto social de ViajAppi SPA, es cumplir con las 
siguientes actividades. 
- Empresas de viajes y turismo,  mayorista o minorista, 
mediante la intermediación dentro o fuera del país, en la 
reserva de cualquier servicio correspondiente a medio de 
transporte y servicios hoteleros. 
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- Financiamiento, mediante la contratación de préstamos con o 
sin garantía. Compra, venta y negociación de acciones. 
Capital: el capital para la introducción de esta SPA es de 
21.000.000 CLP, y una cantidad de 40 acciones, el cual el precio 
de cada acción es de 525.000 CLP. 
Administración: la administración de la sociedad será bajo el 
régimen de un directorio, compuesto principalmente por el gerente 
general (ingeniero Civil Industrial) y el Gerente de mantención 
(ingeniero informático).  
La organización que estará a cargo de llevar  a cabo este 
proyecto son principalmente 6 personas: 
- Gerente General, Ingeniero Civil Industrial. 
- Gerente en mantención, Ingeniero Informático. 
- Administrativo, capacitado para la organización de una empresa y 
con conocimientos de turismo. 
- Gerente en turismo, Ingeniero en turismo. 
- RRPP y un especialista en marketing y ventas. 
 
Estos últimos dirigidos por la persona a cargo de la administración del 
proyecto. No obstante tendrán un rol fundamental a la hora de crear 
negocios con otras entidades competentes para la empresa con el 
negocio. 
 Para esquematizar de mejor forma esta organización humana se elaboró 
un organigrama, con los diferentes puestos. En el primer eslabón se 
encuentra el Gerente general, luego en el segundo eslabón se encuentra 
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el Gerente en mantención, el Gerente en administración y el gerente de 
turismo. Por ultimo en el tercer eslabón se encuentra un RRPP y el 
ingeniero en marketing. 
 
FIGURA III.7: ORGANIGRAMA 
FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA 
 
III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al 
proyecto. 
 
 Con respecto al medio ambiente, el entorno en el que opera la 
empresa, si utiliza aire, agua, suelo, seres humanos y su interrelación, 
no obstante, estos criterios que se pudieran abordar con respecto a los 
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factores ambientales asociados al proyecto, así como su mal uso o una 
mala interacción no se ven reflejadas.  
No existe un impacto notorio, ya que ViajAppi solo necesita tecnologías 
para llevar a cabo la elaboración de la página y su mantenimiento. En 
este caso el impacto ambiental que pudiese tener organización es casi 
nulo. 
En la fase de construcción, primeramente se requiere de un programa 
de trabajo, equipos tecnológicos de trabajo, personal, etc. 
En operación y mantenimiento, se estima la misma utilización de 
insumos, manos de obras y suministros. No obstante comienza el uso 
del aire acondicionado que viene siendo el factor más importante a la 
hora de ver cómo afecta el proyecto al medio amiente, como se puede ver 
en la tabla de actividades, aspectos y como esto impacta al ambiente.  
Lista de las actividades que generan impactos al realizar la página web. 
- Consumo de combustible. 
- Gestión documental. 
- Aire acondicionado. 
 
A continuación en la tabla se ven los impactos que tiene cada una de las 
actividades que pueden afectar la visión del proyecto, desde un punto de 
vista ambiental. 
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TABLA III.5: ASPECTOS E IMPACTOS AMBIENTALES 
Actividad/Producto/Servicio Aspectos Impactos 
Generación de vapor Emisión de PM contaminación del aire 
  
afecta vías respiratorias 
Consumo Combustible 
 
reducción recurso natural 
Descarga condensado Emisión agua caliente cambios en ecología cuerpos agua 
Almacenamiento combustible Fugas/derrames potencial contaminación del suelo 
  
contaminación del agua 
  
riesgo a la salud 
Manejo materiales peligrosos 
Potencial derrame/explosión 
o combustión contaminación suelo/agua/aire 
  
daños agudos / crónicos flora/fauna 
  
daños personas e instalaciones 
  
posible bio.acumulación;efectos 
tóxicos 
Disposición residuos sólidos en el 
terreno aumento carga rellenos riesgo contaminación suelo/aire/agua 
  
riesgo afectación salud personas 
Gestión documental uso de papel reducción de recursos naturales 
  
perdida/degradación biodiversidad 
Disposición papel desecho en 
terreno aumento carga rellenos 
 
 
consumo electricidad reducción recurso natural 
Proceso lavado/enjuague consumo de agua reducción recurso natural 
 
uso de agentes de limpieza y 
desinfección reducción recurso natural 
 
vertido agua residual contaminación agua/suelo 
  
eutrofización cuerpos agua 
Tratamiento de aguas residuales 
descarga de aguas no 
tratadas adecuadamente contaminación aguas/suelo 
  
deterioro calidad agua potable 
 
Generación de olores 
molestos molestias a residentes vecinos 
Aire acondicionado uso de electricidad reducción de recursos naturales 
 
posibles fugas refrigerantes 
posible afectación ozono 
estratosférico 
Baterías y pilas disposición en rellenos contaminación suelo 
 
disposición por incineración 
transporte atmosférico PM y metales 
pesados 
  
afectación salud personas/fauna 
Uso de vehículos con combustibles 
fósiles 
Emisiones de gases de 
escape contaminación aire 
  
posibles afectaciones respiratorias 
 
Generación residuos oleosos contaminación de suelo 
Transporte mercaderías Consumo combustible reducción de recursos naturales 
 
Emisiones de gases de 
escape contaminación aire 
 
generación de ruido inconvenientes población local 
Fuente: ww.fing.edu 
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III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos. 
 
Para la realización del proyecto, se necesitan ciertos 
suministros e insumos necesarios, para trabajar. Los principales son la 
mano de obra, servicios operacionales, licencias, equipos de trabajo e 
inmuebles. 
Con respecto a la mano de obra, se necesitan ciertos integrantes para 
que la organización y elaboración del proyecto funcione adecuadamente. 
Estos son las personas que están a cargo del perfecto funcionamiento, 
ingeniero civil industrial, ingeniero informático, RRPP, ingeniero en 
administración de empresas, ingeniero en marketing, ingeniero en 
turismo entre otros, obteniendo un costo aproximado de $4.230.000 
pesos chilenos mensuales. 
Los servicios básicos para el funcionamiento son principalmente 
servicios de telefonía, internet, agua, luz, etc. Con un costo promedio de 
$209.000 pesos chilenos. 
El total de las licencias, equipos de trabajo e inmuebles, son de 
$9.660.000 pesos chilenos. Los cuáles serán un gasto en el primer año 
de haber iniciado el presente proyecto. 
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IV. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO 
 
IV.1 Estudio económico  
IV.1.1 Determinación de inversiones. 
Inversión fija 
Para la determinación de la inversión fija, primero se realiza 
un análisis de los mobiliarios y equipos que serán necesarios para la 
puesta en marcha del proyecto, tales como inmuebles y maquinarias de 
trabajo. 
Los inmuebles que se necesitan para la oficina de trabajo donde se 
comenzará a realizar el proyecto son: escritorio de oficina, refrigerador, 
estantes de oficina, sillas de escritorio y una mesa de oficina. En la tabla  
se muestra la cantidad de inmuebles necesarios para un perfecto 
funcionamiento, la cantidad y precios de cada uno de ellos. 
 
Los implementos necesarios para comenzar a desarrollar el proyecto los 
definimos como equipos de trabajos, los cuales son esenciales para 
poder comenzar a producir y elaborar la plataforma web, entre los 
equipos están: computadores de mesa, notebooks, proyector, impresora 
y otro tipo de materiales. (corcheteras, lápices, implementos de oficina, 
etc.) 
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A continuación en la tabla  se definen la cantidad y precio de cada uno 
de los equipos. Y en síntesis el monto total de inversión de estos. 
 
TABLA IV.6: MOBILIARIOS 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
TABLA IV.7: EQUIPOS 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
 
Luego de tener claro el monto total de los conceptos mobiliarios y 
equipos de trabajo, se calcula la inversión fija total del proyecto que son 
depreciables cada uno de ellos. En la tabla se muestra los mobiliarios y 
maquinaria, con sus respectivos montos de inversión y el monto total de 
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la inversión fija, la cual será de total ayuda para determinar la inversión 
total del proyecto. 
TABLA IV.8: INVERSION FIJA 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
Inversión Diferida 
 
En la inversión diferida del proyecto, se caracteriza por ser 
conceptos de manera intangible, derechos adquiridos y servicios 
necesarios para la implementación del proyecto, los cuales están 
conformados por gastos de administración, gastos en patentes y 
licencias. Principalmente está compuesto por la constitución legal de la 
empresa y todo lo que tiene que ver con los costos notariales y legales, 
así como también todos los servicios externos, como servicios de energía 
eléctrica, agua, telefonía e internet. A continuación en la tabla  se 
muestra sus conceptos y los montos de cada uno de ellos, que entregan 
la inversión diferida total, otro componente fundamental para 
determinar la inversión total del proyecto.  
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TABLA IV.9: INVERSION DIFERIDA 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
Capital de Trabajo 
 
Esta  parte del trabajo constituye el conjunto de recursos 
necesarios para la operación normal del proyecto, que consta en 
financiar el desfase que existe entre los egresos y la generación de 
ingresos de la empresa, o también podemos decir que es la primera 
parte de producir el servicio antes de generar ingresos. 
Para determinar el Capital de trabajo total, primero se subdivide en tres 
rubros principalmente: Mano de obra, Materia prima e Insumos. A 
continuación se especifican cada uno de ellos con los principales 
montos, para así determinar el capital de trabajo total. 
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TABLA IV.10: MANO DE OBRA 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
 
TABLA IV.11: MATERIA PRIMA 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA. 
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TABLA IV.12: INSUMOS 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
 
TABLA IV.13: CAPITAL DE TRABAJO 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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Inversión Total 
En síntesis la inversión total del proyecto se resume en la 
suma de la inversión fija, inversión diferida y el capital de trabajo, como 
se muestra en la tabla. 
TABLA IV.14: INVERSION TOTAL 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
 
Proyecciones de ingresos 
Para la realización de las proyecciones de ingresos, solo se 
tomarán en cuenta las comisiones por venta de los hoteles o entidades 
de alojamiento y por otro lado las comisiones que entregan las 
aerolíneas. Según un blog de viaje, las aerolíneas entregan una comisión 
que fluctúa entre un 1 y 8% (5% en promedio) y las entidades de 
alojamiento una comisión por venta que varía entre el 5 hasta un 33% 
según HOTELERUM (en promedio un 19%). Se espera que ViajAppi 
tenga una cantidad de ventas anuales de 800 en alojamiento y 800 en 
aerolíneas con un incremento anual de 25% para cada ítem 
correspondiente.  
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TABLA IV.15: COMISION DE ALOJAMIENTO 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
 
Para  elaborar las proyecciones, lo primero fue estudiar los datos de los 
turistas, a que países llegan, cuantas noches permanecen el en un lugar 
determinado, lo que gastan a en promedio diario y el ingreso que recibe 
cada país por la cantidad de turistas. Se ve a continuación en la tabla 
16. 
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TABLA IV.16: DATOS DE TURISTAS 
 
FUENTE: GOBIERNO DE CHILE, TURISMO 
A continuación se muestra la tabla en la cual se calcula los ingresos 
anuales por comisión que entregan las aerolíneas, estos cálculos son 
estimaciones. 
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TABLA IV.17: COMISION DE AEROLINEAS 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
TABLA IV.18: ESTIMACION PRECIO DE VIAJES 
 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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TABLA IV.19: PROMEDIO COSTO DE VUELOS 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
 
Amortización 
Tasa de interés = 20,28% 
N= 5 periodos. 
Monto = $15.172.495. 
TABLA IV.20: AMORTIZACION 
 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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Calculo CPPC (COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL) 
 
 
𝐶𝑃𝑃𝐶 =  0,1137 ×
5.000.000
20.172.495
+ 0,2028 × (1 − 0,225) ×
15.172.495
20.172495
 
CPPC = 14,46% 
𝐾𝑒 = 𝑅𝑓 + [(𝑅𝑚) − 𝑅𝑓] ∗ β = 4,88[12,8-4,88]*0.82 = 11,37% 
 
Ke= Coste de los fondos propios  
Rf= Tasa libre de riesgo. = 4,88% estadísticas del banco central de Chile 
E(Rm) = Rentabilidad esperada del mercado. = 12,8%  (IPSA) 
β = riesgo del mercado. 0,82 (betas por sector, EEUU) 
Kd = Coste de la deuda financiera. = 20,28% (Banco de Chile) 
E= Fondos propios. 
D = Deuda financiera.                  
T = Tasa impositiva. = 22,5% (SII) 
 
 
 
62 
 
Flujo de Caja 
A continuación se realiza un flujo de caja que muestra los 
flujos de ingresos y egresos de ViajAppi con el fin de determinar su VAN 
y TIR, con esto realizar un análisis de que tan rentable es el proyecto. Se 
ha definido un horizonte de tiempo de 5 años a partir del presente año, 
con un impuesto único de primera categoría de un 25% a contar del año 
tributario 2018 según el SII de Chile y se aplicará una tasa de 
descuento del 14,46% anual. 
Se utilizarán los ingresos y egresos fundamentados en las tablas 
anteriores, de inversión fija, inversión diferida, costo de capital y la 
proyección de ingresos por comisión de venta 
(COMISIONHOTELES+COMISIONAEROLINEAS). 
Se espera que los ingresos tengan un aumento de un 25% anual, para 
que se convierta en un proyecto rentable al cabo de los próximos 5 años 
(año comercial 2022). 
Dato: Se agregará un costo variable en publicidad para cada año que 
fluctúa entre $800.000 y $1.150.000. 
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TABLA IV.21: FLUJO DE CAJA REAL 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
 
 
IV.2 Evaluación financiera 
La evaluación financiera del presente proyecto, tiene como 
principal objetivo determinar la rentabilidad de factibilidad monetaria de 
este. Comparando los ingresos que genera el proyecto con los costos 
asociados de oportunidad de los fondos. Proporciona la contabilidad y la 
información disponible para determinar la situación financiera de 
ViajAppi. Luego de la elaboración del flujo de caja, se ha obtenido el VAN 
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y la TIR del proyecto. A continuación datos obtenidos del flujo de caja 
puro. 
- VAN = $11.077.673. 
 
- TIR = 18% 
 
- RECUPERACION DE CAPITAL ( Payback ) : Al tercer año de haber 
comenzado con el proyecto 
 
Con los datos obtenidos del flujo de caja podemos decir que existe 
viabilidad del presente proyecto ya que tiene una recuperación de 
capital en el tercer año, con una TIR de un 18%, mayor a la tasa de 
descuento del proyecto (14,46%). Se puede aceptar el proyecto. 
Para buscar una mejor viabilidad del proyecto se realizarán 3 
escenarios, el primero será realizar un flujo de caja optimista, segundo 
un flujo de caja pesimista y por ultimo realizar un flujo de caja ideal. 
 
La fuente de financiamiento del proyecto será un total de $20.172.495, 
siendo un aproximadamente un 75% un préstamo bancario 
($15.172.495) y un 25% capital propio del inversionista ($5.000.000). 
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IV.3 Análisis de sensibilidad 
 
Para realizar una buena toma de decisión sobre la realización 
del proyecto, se han propuesto tres escenarios diferentes, un flujo de 
caja optimista, un flujo de caja pesimista y por ultimo un flujo de caja 
ideal. Para cada uno de los escenarios se cambiarán las variables que se 
utilizaron en un comienzo, para obtener los diferentes resultados de 
comparación. Obteniendo nuevos flujos. 
FIGURA IV.8: ANALISIS DE SENSIBILIDAD. 
 
FUENTE: http://gupoiuta2.blogspot.cl/ 
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Flujo de Caja Optimista. 
En el flujo de caja optimista, se mantuvieron los costos 
variables en publicidad, pero hubo un cambio con los ingresos ya que 
las ventas en comparación con el flujo de caja puro aumentaron a 900 
ventas, en el ámbito de aerolíneas y en el ámbito de alojamiento. Acá se 
mantuvieron las comisiones por ventas en ambos casos. 
 
TABLA IV.22: FLUJO DE CAJA OPTIMISTA 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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Flujo de Cada Pesimista. 
Con respecto al flujo de caja pesimista, el proyecto se puso en 
el peor de los casos, cambiando las variables de ventas anuales en 
hoteles y aerolíneas, disminuyendo las ventas en ambos casos de 800 a 
600 ventas en los primeros 12 meses en comparación con el flujo de 
caja puro. También las ventas anuales tuvieron una rebaja de un 25% a 
un 22%, con una comisión por venta por parte de las aerolíneas que 
bajo a un 3% y por parte de los alojamientos disminuyo a un 15%. Se 
utilizó un financiamiento propio para la realización del flujo. Entregando 
los siguientes resultados 
TABLA IV.23: FLUJO DE CAJA PESIMISTA 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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Flujo de Caja Ideal. 
Por ultimo en el flujo de caja ideal, se ha propuesto una tasa 
de descuento promedio del mercado, ficticia que tiene un valor de 
11,11%, el aumento en las ventas anuales ya no es de un 25% si no que 
bajo a un 22%, manteniendo las ventas anuales de los alojamientos y 
aumentando las ventas en aerolíneas de 800 ventas a 900 por año. 
Las comisiones por venta de los alojamientos crecieron de un 19 a un 
21%, mientras que en las aerolíneas disminuyo de un 5 a un 4%. En 
este caso, la inversión es completamente por recursos propios. A 
continuación los resultados.  
TABLA IV.24: FLUJO DE CAJA IDEAL 
FUENTE: ELABORACION PROPIA 
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Análisis VAN flujo de caja real vs VAN flujo de caja optimista. 
VAN real = $11.077.673. 
VAN optimista = $29.190.693. 
($29.190.693 - $11.077.673) / $11.077.673 = 1.635 
Esto quiere decir que existe un porcentaje de cambio de un 163,5%. 
Análisis VAN flujo de caja real vs VAN flujo de caja pesimista 
VAN real = $11.077.673. 
VAN pesimista = ($65.917.687) negativo. 
(($65.917.678) - $11.077.673) / $11.077.673 = -6,96% 
Esto quiere decir que el porcentaje de cambio es muy deficiente, por lo 
tanto por ningún motivo debería aceptarse un proyecto de esta índole. 
Análisis VAN flujo de caja real vs VAN flujo de caja ideal 
VAN real = $11.077.673. 
VAN ideal = $11.795.523 
($11.795.523 - $11.077.673) / $11.077.673 = 0,0648% 
Por lo tanto existe un aumento en su porcentaje de cambio de un 6,48% 
con respecto al VAN del flujo de caja real. 
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V. DISCUSIÓN DE RESULTADOS Y CONCLUSIONES GENERALES 
 
 
Luego de realizar los estudios pertinentes, evaluar y formular 
todos los aspectos importantes del presente proyecto. Se concluye lo 
siguiente. 
La propuesta de valor del proyecto es innovadora con lo cual se tendrá 
una buena aceptación por parte de los clientes, los que estarán 
satisfechos a la hora de utilizar un servicio nuevo de este rubro y 
eficiente. Sabiendo que existe competencia en el mercado, no es 
alarmante por la gran cantidad de demanda que existe hoy en día, la 
cual es reconfortante por el crecimiento que efectúa en el presente, ya 
que en este rubro se encuentra un mercado de masas, y cada días son 
más las personas que toman una iniciativa por viajar. 
 Es un proyecto amigable con el medio ambiente y con la personas, no 
deteriora en ni un sentido de manera significativa el entorno natural y 
para las personas es de ayuda para conocer nuevos lugares a lo largo 
del mundo, compartiendo con  nuevas culturas y ecosistemas. 
Si se realiza el proyecto, existirá un aporte importante al PIB nacional, 
lo cual es importante para la economía del país. Ya que cada aporte de 
cada rubro fundamenta un mejor funcionamiento para las personas y la 
economía actual. 
Con respecto a las maquinarias, equipos y manos de obras necesarios, 
son asequibles por lo cual para poner en marcha el proyecto no se 
necesita de tantos tramites, más que los permisos notariales y los 
71 
 
contratos con las entidades que entregan comisiones por ventas. Si es 
importante el reclutamiento de los recursos humanos que llevarán a 
cabo el trabajo. 
Por ultimo para concluir, generalmente el presente proyecto, podemos 
decir que es un proyecto viable y potente,  tras realizar el análisis 
financiero, se recalca que es un bosquejo rentable y viable para llevarlo 
a cabo, y que traerá buenos resultados al mediano plazo luego de su 
puesta en marcha. Luego que del flujo de caja real se obtuviera un VAN 
positivo con una tasa interna de retorno de un 18% esta mayor a la tasa 
de descuento del mercado y lo más importante, es que la recuperación 
de capital es al segundo año luego de comenzar el proyecto. 
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VI. GLOSARIO 
 
VIAJAPPI: MARCA DE LA APLICACIÓN, SE REFIERE A VIAJES, 
APLICACIÓN Y FELICIDAD. 
CANVAS: MODELO DE NEGOCIOS DEL LIENZO. 
PESTEL: METODO PARA ANALIZAR EL AMBITO EXTERNO DEL 
MERCADO, PRINCIPALEMENTE EN LOS FACTORES POLITICOS, 
ECONOMICOS, SOCIALES, TECNOLOGICOS, AMBIENTALES Y 
LEGALES. 
FODA: ESTUDIO DE LAS SITUACIONES DE UNA EMPRESA, 
FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS. 
HOSTING: UN SERVICIO NECESARIO PARA TENER UNA PAGINA WEB. 
CPPC: COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL. 
OTA: ONLINE TRAVEL AGENCY (AGENCIAS DE VIAJES ONLINE). 
VAN: VALOS ACTUAL NETO. 
TIR: TASA INTERNA DE RETORNO. 
PAYBACK: PLAZO DE RECUPERACION. 
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VIII. ANEXOS 
VIII.1 ANEXO 1: TARIFA AGUA POTABLE EN PUENTE ALTO 
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VIII.2 ANEXO 2: TARIFA ELECTRICIDAD EEPA 
 
VIII.3 ANEXO 3: DOMINIO DE VIAJAPPI 
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VIII.4 ANEXO 4: PRECIO DE HOSTING 
 
VIII.5 ANEXO 5: PRECIO DE EQUIPOS 
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VIII.6 ANEXO 6: ARRIENDO DE OFICINA 
 
 
 
 
 
 
 
VIII.7 ANEXO 7: IPSA 
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VIII.8 ANEXO 8: INTERES DEL MERCADO 
 
ANEXO 8: ENCUESTAS VIA FACEBOOK 
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VIII.10 ANEXO 10: IMPUESTOS SII 
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• ACTUALMENTE, EXISTEN MUCHAS PAGINAS WEB EN LAS QUE 
PUEDES PLANIFICAR UNAS VACACIONES. BUENO, PARA QUE 
ESTAS PAGINAS ARROJEN UN RESULTADO HAY QUE 
INTRODUCIR UN DESTINO, UNA FECHA. Y LUEGO DE ESO TEN 
ENTREGA  UNA LISTA DE HOTELES Y VUELOS, PARA QUE 
FINALMENTE EL CLIENTE PUEDA ELIGIR LA OPCIÓN  MAS 
CONVENIENTE. EL PROBLEMA ESTA, EN QUE EL CLIENTE NO 
SABE QUE CON EL PRESUPUESTO QUE GASTARA EN EL TOTAL 
DE SU ELECCIÓN DE HOTELES Y AEROLÍNEAS. PODRÍA OPTAR 
POR MILES DE OPCIONES QUE PODRÍAN CAMBIAR SU DECISIÓN 
DE COMPRA. A PAÍSES DISTINTOS A LOS QUE EL PENSABA IR, O 
DIFERENTES PAQUETES DE VACACIONES QUE PODRÍAS 
REALIZAR OPTIMIZANDO TU PRESUPUESTO, A QUE ME REFIERO 
CON OPTIMIZAR EL PRESUPUESTO, ME REFIERO A QUE EL 
IGUAL QUE LAS OTRAS ENTIDADES, SE BUSCARAN LOS MEJORES 
PRECIOS EN VUELOS Y EN HOTELES. ES COMO RESPONDER A LA 
PREGUNTA SABES LAS INFINIDADES DE VACACIONES QUE 
PODRÍAS REALIZAR CON 700 MIL PESOS? BUENO A 
CONTINUACION SE MUESTRA EN LA TABLA 5 OPCIONES DE 
VIAJE DESDE CHILE A DIFERENTES DESTINOS. 
 
